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ABSTRAKS 
PENERAPAN ANALISIS SWOT (STRENGTHS, WEAKNESSES, 
OPPORTUNITIES, THREATS) SEBAGAI DASAR STRATEGI 
BERSAING PADA BATIK GRES TENAN 
Yusuf Ario Raharjo 
F32132079 
Dalam perkembangan zaman yang semakin pesat menimbulkan banyaknya 
persaingan yang sangat ketat diantara para pelaku Industri. Hal ini menyebabkan 
berbagai macam sektor industri harus secara terus menerus memantau pasar untuk 
memperhatikan lingkungan yang secara langsung  mempengaruhi perusahaan. 
Agar perusahaan mengetahui strategi bersaing yang seperti apa dan bagaimana 
yang harus diterapkan ditengah tingginya persaingan dan pertumbuhan ekonomi 
pasar yang relatif tinggi. Dalam hal ini Batik Gres Tenan harus mampu 
melakukan hal tersebut untuk bisa bersaing dengan para pesaingnya yang 
bergerak pada bidang yang sama. 
Metode pengumpulan data yang digunakan penulis adalah wawancara, observasi, 
serta studi pustaka guna mendapatkan data primer dan data skunder, dengan 
teknik pembahasan dengan cara deskriptif. 
Batik Gres Tenan adalah sebuah perusahaan yang bergerak dibidang pembuatan 
batik tulis, batik cap serta berbagai macam batik lainnya. Berdasarkan hasil 
analisis SWOT, Batik Gres Tenan dapat menggunakan beberapa strategi yang 
dapat digunakan untuk dasar dalam strategi bersaing. 
Berdasarkan kesimpulan tersebut. Penulis memberikan beberapa saran antara lain: 
Batik Gres Tenan hendaknya memperhatikan faktor internal dan eksternal 
perusahaan. Hal ini bertujuan agar Batik Gres Tenan mengetahui hal-hal apa saja 
yang mempengaruhi kekuatan dan kelemahan dari Batik Gres Tenan tersebut. 
Selain itu Batik Gres Tenan juga harus mempertahankan kualitas produk serta 
meningkatkan promosi yang gencar agar para pelanggan lebih mengetahui 
produk-produk dari Batik Gres Tenan. 
 
Kata Kunci : Analisis SWOT, Strategi bersaing  
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ABSTRAKS 
APPLICATION ANALYSIS SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, 
Threats) AS A BASIS FOR COMPETITIVE STRATEGY IN BATIK Gres tenan 
Yusuf Ario Raharjo 
F32132079 
 
 
Within increasingly rapid development period raises the number of tight 
competition among industry players. This causes a wide range of industry sectors 
should continually monitor the market to pay attention to the environment that 
directly affect the company. In order for companies to know what kind of 
competitive strategy and how that should be implemented amid high market 
competition and economic growth is relatively high. In this case Batik Gres Tenan 
should be able to do it to compete with its rivals are moving in the same plane. 
Data collection methods used by the author is interview, observation, and 
literature study to obtain primary data and secondary data, with technical 
discussion in a descriptive way. 
Batik Gres Tenan  is a company engaged in the making of batik, batik and various 
other batik. Based on the results of SWOT analysis, Batik Gres Tenan can use 
several strategies that can be used to base the competitive strategy. 
Based on these conclusions. The author gives some suggestions, among others: 
Batik Gres Tenan should consider internal and external factors. It is intended that 
Batik Gres Tenan  know what things are affecting the strength and weaknesses of 
the Batik Gres Tenan . In addition Batik Gres Tenan  also must maintain the 
quality of products and increase the vigorous campaign so that customers are 
more aware of products from Batik Gres Tenan. 
Keywords: SWOT Analysis, Competitive strategy 
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Banyak kegagalan dalam hidup ini dikarenakan orang-orang tidak menyadari 
betapa dekatnya mereka dengan keberhasilan saat mereka menyerah 
(Thomas Alva Edison) 
 
Tidak ada hal yang tidak mungkin di dunia ini jika ALLAH SWT berkehendak 
 
Bekerjalah bagaikan tak butuh uang. Mencintailah bagaikan tak pernah disakiti. 
Menarilah bagaikan tak seorang pun sedang menonton. 
(Mark Twain) 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Pertumbuhan bisnis di Indonesia yang semakin lama semakin menonjol 
akan kompleks, perubahan dan persaingan. Keadaan ini menimbulkan 
persaingan yang tajam di antara para perusahaan baik karena pesaing 
bertambah, jumlah produk yang semakin bervariasi maupun semakin 
berkembangnya teknologi. Hal ini menyebabkan berbagai macam sektor 
industri harus secara terus menerus memantau pasar untuk memperhatikan 
lingkungan yang secara langsung  mempengaruhi perusahaan. Agar 
perusahaan mengetahui strategi bersaing yang seperti apa dan bagaimana 
yang harus diterapkan ditengah tingginya persaingan dan pertumbuhan 
ekonomi pasar yang relatif tinggi. 
Perusahaan perlu mengenali kekuatan dan kelemahan perusahaan dalam 
persaingan pasar. Hal ini akan membantu perusahaan dalam mengenali 
diri, membuat perusahaan dapat memaksimalkan setiap peluang yang ada, 
serta menanggulangi besarnya ancaman baik dari dalam diri perusahaan 
maupun dari luar perusahaan. Dalam menentukan strategi bersaing dan 
mengambil keputusan, perusahaan harus terlebih dahulu mengenali dan 
mempelajari kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dimiliki 
oleh perusahaan. Perusahaan harus memilih strategi yang tepat untuk 
mencapai visi dan misi perusahaan. Jika perusahaan telah memutuskan 
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perencanaan strategis, maka mereka dapat mengidentifikasikan kekuatan, 
kelemahan, peluang, dan ancaman.  
Perusahaan dapat mengembangkan strategi dengan cara mencari 
kesesuaian antara kekuatan internal dan eksternal perusahaan. Ini 
bertujuan agar perusahaan melihat secara objektif kondisi internal dan 
eksternal perusahaan sehingga dapat mengantisipasi perubahan 
lingkungan. Pentingnya strategi adalah untuk mencapai tujuan jangka 
panjang dan terus menerus dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang 
apa yang dihadapi oleh para pesaing di masa depan. Menurut Jaunch dan 
Glueck (1993), strategi adalah rencana yang disatukan, menyeluruh, dan 
terpadu yang mengaitkan keunggulan strategi perusahaan dengan 
tantangan lingkungan yang dirancang untuk memastikan bahwa tujuan 
utama perusahaan dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh 
perusahaan.  
Teori pemasaran modern menyatakan bahwa kunci sukses sebuah 
perusahaan bersaing tergantung pada penyesuian secara dinamis terhadap 
lingkungan yang kompleks dan selalu berubah-rubah. Perubahan tersebut 
ditandai oleh naik turunnya penjualan produk atau jasa yang disebabkan 
faktor eksternal (demografi, keadaan, perekonomian, selera konsumen, 
dan persaingan) serta faktor internal (penjualan, keterbatasan, sumber 
daya, teknologi, dan motivasi manajemen). 
Dalam menyesuaikan terhadap lingkungan yang selalu berubah-rubah 
perusahaan perlu mengetahui faktor-faktor kunci sukses internal dan 
eksternal perusahaan sebagai nilai lebih untuk daya saing perusahaan. 
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Oleh karena itu, dilakukan analisis SWOT dengan empat unsur yang 
menjadi penentu dalam pengambilan keputusan untuk pemasaran dan 
strategi bersaing dengan perusahaan lain.  
Analisis SWOT merupakan sebuah alat analisis yang cukup baik, efektif, 
dan efisien, serta sebagai alat yang cepat dalam menemukan 
kemungkinan-kemungkinan yang berkaitan dengan pengambilan 
keputusan, dan mengembangkan visi dam misi perusahaan. Makna yang 
paling mendalam dari proses analisis SWOT adalah apapun cara serta 
tindakan yang diambil, proses pembuatan keputusan harus mengandung 
dan mempunyai prinsip “kembangkan kekuatan, minimalkan kelemahan, 
tangkap kesempatan, dan hilangkan ancaman”.  
Tripomo dan Udan (2005:118) mendefinisikan analisis SWOT adalah 
“penilaian atau assessment terhadap identifikasi situasi untuk menemukan 
apakah suatu kondisi dikatakan sebagai kekuatan, kelemahan, peluang, 
atau ancaman”.  
Batik Gres Tenan merupakan salah satu perusahaan yang bergerak di 
bidang garment dimana di Indonesia sendiri indrustri garment saat ini 
sedang berkembang. Batik Gres Tenan yang secara khusus menjalankan 
usaha dalam bidang pembuatan batik tentunya menjalankan usaha dengan 
perencanaan yang strategis agar berjalan sesuai dengan tujuan yang akan 
dicapai. Perencanaan tersebut tidak luput dari kebijakan perusahaan dalam 
mengambil sebuah keputusan nantinya akan dijadikan sebagai pedoman 
dalam menjalankan perusahaan ke depan. Perusahaan juga perlu 
mengenali diri perusahaan tersebut dalam hal kekuatan dan kelemahan, 
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juga dapat memanfaatkan peluang yang ada serta meminimalkan ancaman 
yang terjadi, mengingat banyaknya kompetitor atau pesaing yang 
berlomba-lomba untuk keberhasilan dari perusahaannya.  
Berdasarkan uraian di atas, karya ilmiah ini  membahas permasalahan 
yang memfokuskan pada bagaimana penerapan analisis SWOT perusahaan 
sebagai acuan strategi bersaing. Terkait dengan permasalahan tersebut, 
karya ilmiah ini akan membahas tentang: 
“PENERAPAN ANALISIS SWOT (STRENGTHS, WEAKNESSESS, 
OPPORTUNITIES, THREATS) SEBAGAI DASAR STRATEGI 
BERSAING PADA BATIK GRES TENAN.” 
 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang tealah dikemukakan di atas, maka penulis 
merumuskan masalah sebagai berikut : 
1. Faktor apa saja yang merupakan Kekuatan (Strength), Kelemahan 
(Weakness), Peluang (Opportunities), dan Ancaman (Threats) pada 
perusahaan Batik Gres Tenan? 
2. Berdasarkan analisis SWOT, bagaimana strategi bersaing yang tepat 
untuk diterapkan pada Batik Gres Tenan? 
C. Tujuan Penelitian  
1. Untuk mengetahui faktor kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman 
pada perusahaan. 
2. Untuk mengetahui strategi bersaing yang tepat untuk diterapkan pada 
Batik Gres Tenan. 
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D. Manfaat Penelitian  
1. Bagi Penulis 
Penelitian ini diharapkan menjadi tambahan pengetahuan dan untuk 
membandingkan antara teori yang didapat selama perkuliahan dengan 
praktik di lapangan kerja. 
2. Bagi Perusahaan 
Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan pembelajaran 
dan pengambilan kebijakan selanjutnya yang berkaitan dengan 
penetapan strategi pemasaran produk untuk kedepannya. 
3. Bagi Mahasiswa dan Pembaca lainnya 
Penelitian ini diharapkan menjadi tambahan referensi bacaan dan 
informasi khususnya bagi mahasiswa jurusan Manajemen Pemasaran 
yang sedang menyusun Tugas Akhir dengan pokok permasalahan yang 
sama.  
 
E. Metode Penelitian 
Metode penelitian adalah cara untuk dapat memahami objek yang dibahas. 
Oleh karena itu pemilihan suatu metode haruslah memperhatikan dan 
menyesuaikan objek yang bersangkutan. Metode pada hakekatnya 
memberikan pedoman, tentang cara-cara seorang ilmuwan mempelajari, 
menganalisa, dan memahami lingkungan-lingkungan yang dihadapinya 
(Soekanto, 2006). 
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1. Desain Penelitian 
Desain penelitian merupakan perencanaan dan struktur investigasi 
yang didapatkan untuk memperoleh jawaban terhadap pertanyaan 
penelitian. Dalam penelitian ini penulis menggunakan studi deskriptif, 
yaitu menjelaskan karakteristik subjek yang diteliti dan mengkaji 
berbagai aspek dalam fenomena tertentu. Dalam hal ini penulis ingin 
mengkaji bagaimana analisis SWOT yang diterapkan Batik Gres 
Tenan sebagai dasar strategi bersaing. 
2. Obyek Penelitian 
Obyek yang digunakan dalam penelitian ini adalah Batik Gres Tenan 
dengan alamat : Sedono RT.02 RW.02 Laweyan, Solo, 57148 Telp 
(0271) 712186.  
3. Sumber Data  
a. Data Primer 
Data yang diperoleh langsung dari sumber yang menjadi objek 
penelitian, yaitu Batik Gres Tenan. 
b. Data sekunder  
Data yang diperoleh secara tidak langsung yang mempunyai 
hubungan erat dan secara langsung mendukung sumber data primer 
yang diperoleh dari literatur, buku-buku ilmiah, makalah/hasil 
ilmiah para sarjana, dan dokumen-dokumen yang berhubungan 
dengan objek penelitian. 
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4. Teknik pengumpulan data  
Dalam penelitian ini penulis mengumpulkan data menggunakan 
beberapa cara, yaitu : 
1. Wawancara 
Merupakan teknik pengumpulan data dengan cara mengadakan 
wawancara atau tanya jawab secara langsung dengan pihak 
perusahaan baik lisan maupun tertulis atas sejumlah data yang 
diperlukan. Penulis melakukan wawancara langsung dengan pihak 
perusahaan berkaitan dengan masalah yang diteliti. 
2. Studi pustaka 
Merupakan teknik pengumpulan data dengan mengumpulkan 
bahan-bahan dari dokumen, buku-buku, atau bahan pustaka lainnya 
berbentuk data tertulis yang menyangkut dengan objek yang 
diteliti. Seperti halnya profil perusahaan, struktur organisasi 
perusahaan, dan lain sebagainya. 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
A. Pemasaran 
1. Pengertian Pemasaran 
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan oleh 
pengusaha untuk mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan. 
Beberapa ahli dibidang pemasaran telah mengemukakan pendapat 
mereka mengenai pengertian pemasaran, antara lain : 
a. Pemasaran adalah fungsi manajemen yang mengorganisasi seluruh 
kegiatan perusahaan menjadi permintaan yang efektif terhadap 
suatu barang dan jasa kepada konsumen akhir atau pemakai, 
sehingga perusahaan dapat mencapai laba atau tujuan lain yang 
telah ditetapkan (J.Stanton dalam Swastha dan Irawan, 1990) 
b. Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial yang dilakukan oleh 
individu ataupun kelompok dalam memperoleh kebutuhan dan 
keinginan mereka, dengan cara membuat dan mempertukarkan 
produk dan nilai dengan pihak lain (Kotler dan Amstrong:2001). 
Berdasarkan definisi-definisi pemasaran di atas dapat ditarik suatu 
kesimpulan bahwa pemasaran adalah segala usaha atau aktifitas dalam 
menyampaikan barang atau jasa para produsen kepada para konsumen, 
dimana kegiatan tersebut bertujuan untuk memuaskan kebutuhan dan 
keinginan dalam cara tertentu yang disebut pertukaran. 
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2. Konsep Pemasaran 
Agar tercapainya tingkat pertukaran antara produk dan nilai yang 
diinginkan produsen dan konsumen, maka seiring dengan 
perkembangan zaman terdapat lima konsep alternatif di dalam 
pemasaran, yaitu : 
a. Konsep Produksi  
Konsep ini menegaskan bahwa konsumen lebih menyukai produk 
yang tersedia luas dan harga terjangkau. Konsep ini dapat 
dijalankan apabila permintaan produk melebihi penawarannya dan 
dimana biaya produk tersebut sangat tinggi. 
b. Konsep Produk 
Menurut konsep ini, konsumen lebih menyukai produk yang 
memiliki kualitas, kinerja, dan fitur inovatif yang tinggi. Dalam 
konsep ini, manajemen sering terfokus pada produk dan kurang 
memperhatikan kebutuhan dan keinginan konsumen. Akibatnya 
sering kali terjadi kegagalan pemasaran atau biasa disebut 
marketing myopia atau kebutuhan manajemen dalam memenuhi 
kebutuhan konsumen. 
c. Konsep Penjualan 
Konsep ini sering digunakan pada “Produk yang tidak dicari” atau 
tidak terpikir untuk dibeli serta digunakan pada industri yang 
mengalami kelebihan kapasitas produksi. Hal ini dikarenakan 
dalam konsep ini konsumen tidak akan membeli cukup banyak 
produk tanpa usaha penjualan dan promosi besar-besaran. 
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d. Konsep Pemasaran 
Konsep pemasaran menyatakan bahwa pencapaian tujuan 
organisasi tergantung pada seberapa besar kemampuan perusahaan 
memahami kebutuhan dan keinginan pasar sasaran dan memenuhi 
secara lebih efektif dan efisien dibandingkan dengan pesaing. 
Konsep berwawasan pemasaran bersandar pada empat pilar utama, 
yaitu: 
1) Pasar sasaran 
2) Kebutuhan pelanggan  
3) Pemasaran yang terkoorinir serta 
4) Keuntungan 
e. Konsep pemasaran sosial  
Untuk mencapai tujuannya, sebuah perusahaan harus memahami 
kebutuhan dan keinginan konsumen dan memenuhinya secara lebih 
efektif. Kegiatan tersebut dapat dilakukan melalui pemuasan 
kebutuhan konsumen. 
3. Pengertian Strategi Pemasaran 
a. Pengertian Strategi 
Strategi adalah suatu rencana yang diutamakan untuk mencapai 
tujuan perusahaan dimana sebelumnya telah ditetapkan. Beberapa 
perusahaan mungkin mempunyai tujuan yang sama, tetapi strategi 
yang dipakai untuk mencapai tujuan tersebut dapat berbeda 
(Swastha dan Irawan,1990:67). 
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b. Pengertian strategi pemasaran 
Streategi pemasaran adalah suatu kegiatan menyeleksi dan 
penjelasan suatu atau beberapa target pasar dan mengembangkan 
serta memelihara suatu bauran pemasaran yang akan menghasilkan 
kepuasan konsumen dengan pasar yag dituju (Lamb dkk,2001). 
Strategi pemasaran yang baru akan dapat ditetapkan apabila 
seluruh komponen atau variabel penunjangnya. Variabel penunjang 
tersebut seperti penetapan harga produk, melakukan promosi, 
menetapkan saluran distribusi yang akan digunakan dan telah 
ditentukan. 
B. Analisis SWOT 
1. Pengertian dan Tujuan Analisis SWOT 
Analisis SWOT merupakan salah satu instrument yang dapat 
digunakan dalam menganalisa faktor internal dan eksternal organisasi 
baik organisasi profit maupun non profit, seperti pemerintah. Analisis 
SWOT menurut Philip Kotler diartikan sebagai evaluasi terhadap 
kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman (kotler,2008:8). 
Definisi analisis SWOT menurut Tunggal (1994:74-75) adalah sebagai 
berikut: 
1. Strength (Kekuatan) 
Kekuatan adalah sumber daya, keterampilan atau keunggulan lain 
yang relatif terhadap pesaing dan kebutuhan dari pasar suatu 
perusahaan layani atau hendak dilayani. Kekuatan merupakan 
suatu kompetensi yang berbeda (destintive competence) yang 
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memberi perusahaan suatu keunggulan komparatif (comparative 
advantage) dalam pasar. Kekuatan berkaitan dengan sumber daya, 
keuangan, citra, kepemimpinan pasar, hubungan pembeli/pemasok, 
dan faktor-faktor lain. 
2. Weaknesses (Kelemahan) 
Kelemahan merupakan keterbatasan/kekurangan dalam sumber 
daya, keterampilan, dan kemampuan yang secara serius 
menghalangi kinerja efektif suatu perusahaan. 
3. Opportunities (Peluang) 
Suatu peluang merupakan situasi utama yang menguntungkan 
dalam lingkungan perusahaan. Kecenderungan-kecenderungan 
utama adalah salah satu dari peluang identifikasi dari segmen pasar 
yang sebelumnya terlewatkan, perubahan-perubahan dalam 
keadaan bersaing, atau peraturan, perubahan teknologi, dan 
hubungan pemebli dan pemasok yang diperbaiki dapat menunjukan 
peluang bagi perusahaan. 
4. Threats (Hambatan) 
Ancaman adalah rintangan-rintangan utama bagi posisi sekarang 
atau yang diinginkan dari perusahaan. Masuknya pesaing baru, 
pertumbuhan pasar yang lambat, daya tawar pembeli dan pemasok 
utama yang meningkat, perubahan teknologi, dan peraturan baru 
atau yang direvisi dapat merupakan ancaman bagi keberhasilan 
suatu perusahaan.  
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Analisis SWOT menurut Cliff Bowman adalah analisi lingkungan 
diluar dan pada kekuatan-kekuatan serta kelemahan-kelemahan 
perusahaan (Bowman K.2004:120). Pendapat tersebut lebih 
memfokuskan kepada suatu perusahaan. Akan tetapi jika dilihat 
dari beberapa hal pemerintah dan perusahaan mempunyai beberapa 
persamaan salah satunya, yaitu dalam hal pelayanan, dimana 
pemerintah dan perusahaan menginginkan pelayanan yang terbaik 
bagi masyarakat sebagai pelangganya. 
Berdasarkan pendapat diatas maka analisis SWOT tidak hanya 
berguna dalam menganalisa kekuatan dan kelemahan dalam 
organisasi tetapi juga dapat meminimalkan dan mengatasi 
kelemahan dan ancaman-ancaman yang ada dalam pencapaian 
tujuan dalam suatu organisasi.  
Analisis SWOT yang dilakukan oleh organisasi mempunyai tujuan 
yaitu untuk mengkaji dan menambah kekuatan (Strengths), 
mengurangi kelemahan (weaknesses), memperluas peluang 
(opportunities) dan mengeliminasi ancaman dari luar (threats) 
(Rangkuti,2005:53). Dengan adanya analisis tersebut maka suatu 
organisasi tidak hanya dapat mengeliminasi ancaman yang ada 
tetapi organisasi juga dapat mengantisipasi ancaman-ancaman yang 
akan timbul dimasa yang akan datang.  
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2. Indikator SWOT 
Perubahan akan selalu terjadi dimana perubahan tersebut berlangsung 
dengan cepat dan dalam intensitas yang tinggi. Perubahan tersebut 
terjadi secara fundamental hampir pada semua bidang. Perubahan yang 
terjadi tersebut dapat memberikan pengaruh yang baik maupun 
pengaruh yang buruk terhadap organisasi, untuk itu diperlukannya 
analisa terhadap lingkungan organisasi. 
Analisa lingkungan adalah suatu proses monitoring terhadap 
lingkungan organisasi yang bertujuan untuk mengidentifikasi peluang 
(opportunities) dan tantangan (threats) yang mempengaruhi organisasi 
untuk mencapai tujuannya (Dirgantoro,2004:38). Struktur lingkungan 
pada dasarnya dapat dibagi atau dibedakan menjadi dua, yaitu (1) 
lingkungan internal strength (kekuatan) dan weaknesses (kelemahan) 
dan (2) lingkungan eksternal opportunities (peluang) dan threats 
(ancaman atau tantangan) (Dirgantoro,2004:38). Lingkungan-
lingkungan tersebut mempunyai indikator. Indikator-indiktor tersebut 
terdiri dari: 
1) Lingkungan Internal : Strengths (kekuatan) Weaknesses 
(kelemahan) 
Menurut Soeharto (2003:13), analisis terhadap lingkungan internal 
dapat dilakukan dengan mengunakan alat analisis berupa matriks 
IFE (Internal Factor Evaluation). Matrik IFE digunakan untuk 
mengetahui faktor-faktor internal perusahaan berkaitan dengan 
kekuatan dan kelemahan yang dianggap penting (misalnya dapat 
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diambil dari aspek manajemen, keuangan, SDM, pemasaran, 
sistem informasi atau produksi/operasi) 
2) Lingkungan Eksternal : Peluang (Opportunities) dan Ancaman 
(Threats) 
Menurut Soeharto (2003:23), analisis terhadap lingkungan 
eksternal perusahaan dapat dilakukan dengan menggunakan 
analisis matriks EFE (Eksternal Factor Evaluation). Data eksternal 
dikumpulkan untuk menganalisis hal-hal yang menyangkut 
persoalan yang dapat berasal dari masalah pesaing, lingkungan, 
demografi, sosial, dll. Persaingan di pasar industri dimana 
perusahaan berada, serta data eksternal lainnya. Hal ini penting 
karena faktor eksternal berpengaruh secara langsung maupun tidak 
langsung terhadap perusahaan. 
Analisis SWOT adalah identifikasi berbagai faktor secara 
sistematis untuk merumuskan strategi perusahaan (Rangkuti:2005). 
Matriks SWOT adalah alat yang digunakan untuk menyusun 
faktor-faktor strategis perusahaan. Matriks ini dapat 
menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan peluang 
ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan, dapat disesuaikan 
dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya  
Matriks SWOT terdiri dari empat tipe strategi : 
1) Strategi SO (Strength-Opportunity) 
Strategi ini merupakan kekuatan internal perusahaan untuk 
meraih peluang-peluang yang ada diluar perusahaan. 
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2) Strategi WO (Weakness-Opportunity) 
Strategi ini bertujuan untuk memperkecil kelemahan-
kelemahan internal perusahaan dengan memanfaatkan peluang-
peluang eksternal. 
3) Strategi ST (Strength-Threat) 
Melalui strategi ini perusahaan berusaha untuk menghindari 
ancaman atau mengurangi dampak dari ancaman-ancaman 
eksternal. 
4) Strategi WT (Weakness-Threat) 
Strategi ini didasarkan pada usaha meminimalkan kelemahan 
yang ada serta menghindari ancaman. 
 
 
III Mendukung Strategi Turnaround             I Mendukung strategi Agresif 
 
 
 
    
IV Mendukung strategi Defensif                     II Mendukung strategi Diversif 
 
Gambar II.1 Diagram Analisis SWOT 
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Kuadran I : Ini merupakan situasi yang sangat 
menguntungkan. Perusahaan tersebut       memiliki peluang 
dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang 
ada. Strategi ini yang diterapkan dalm kondisi ini adalah 
mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif. (Growth 
Oriented Strategy) 
Kuadran II : Meskipun menghadapi berbagai ancaman, 
perusahaan ini masih memiliki kekuatan dari segi internal. 
Strategi yang harus diterapkan adalah menggunakan 
kekuatan untuk memanfaatkan peluang jangka panjang 
dengan strategi diversifikasi(produk/jasa). 
Kuadran III : Perusahaan menghadapi peluang yang sangat 
besar, tetapi dilain pihak, ia menghadapi beberapa 
kendala/kelemahan internal. Fokus perusahaan ini adalah 
meminimalkan masalah-masalah internal perusahaan 
sehingga dapat merebut peluang pasar yang baik. 
Kuadran IV : Ini merupakan situasi yang sangat tidak 
menguntungkan, perusahaan tersebut menghadapi berbagai 
ancaman dan kelemahan internal. Penentuan posisi 
perusahaan berdasarkan analisis SWOT. 
Alat untuk menyusun faktor-faktor strategis perusahaan adalah 
mariks SWOT. Matriks ini menggambarkan secara jelas bagaimana 
peluang dan ancaman yang dihadapi perusahaan dapat disesuaikan 
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dengan kekuatan serta kelemahan yang dihadapi oleh perusahaan 
guna mencapai tujuan yang diharapkan(Fredy Rangkuti:2006,31). 
Tabel II.1 
 Tabel Matriks SWOT 
 
                 Internal  
 
Eksternal  
STRENGTHS (S) 
Tentukan 5-10 faktor-
faktor kekuatan internal 
WEAKNESSES (W) 
Tentukan 5-10 faktor-
faktor kelemahan 
internal 
OPPORTUNITIES (O) 
Tentukan 5-10 faktor 
peluang eksternal 
STRATEGI SO 
Ciptakan strategi yang 
menggunakan kekuatan 
untuk memanfaatkan 
peluang. 
STRATEGI WO 
Ciptakan strategi yang 
meminimalkan 
kelemahan untuk 
memanfaatkan 
peluang. 
THREATS (T) 
Tentukan 5-10 faktor 
STRATEGI ST 
Ciptakan strategi yang 
menggunakan kekuatan 
untuk mengatasi ancaman. 
STRATEGI WT 
Ciptakan strategi yang 
meminimalkan 
kelemahan dan 
menghindari ancaman. 
Sumber: Fredy Rangkuti (Analisis SWOT teknik membedah kasus bisnis 
adition, 2006:31) 
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Matriks ini terdapat empat alternatif bagi perusahaan untuk 
melakukan strategi pemasaran produknya. Alternatif-alternatif 
strategi pemasaran tersebut antara lain: 
a. Strategi SO (Strength-Opportunity) 
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu dengan 
memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan 
peluang sebesar-besarnya. 
b. Strategi ST (Strength-Threats) 
Ini adalah strategi dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki 
perusahaan untuk mengatasi ancaman. 
c. Strategi WO (Weakness-Opportunity) 
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan pelaung yang ada 
dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada. 
d. Strategi WT (Weakness-Threats) 
Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensive dan 
berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari 
ancaman.   
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C. Persaingan  
1. Pengertian persaingan 
Inti dari proses bersaing adalah peniruan strategi perusahaan yang 
diuntungkan, oleh pesaing(Grant, 1999:153). Menurut Kuncoro 
(2006:86) Persaingan adalah keadaan ketika organisasi berperang atau 
berlomba untuk mencapai hasil atau tujuan yang diinginkan-seperti 
konsumen, pangsa pasar, peringkat survei, atau sumber daya yang 
dibutuhkan. 
Kuncoro (2006:87) berpendapat bahwa terdapat beberapa definisi 
pesaing yaitu: 
a. Menurut perspektif industri mengidentifikasi pesaing sebagai 
organisasi yang membuat produk atau jasa yang sama. 
b. Menurut perspektif pemasaran, pesaing adalah organisasi yang 
mampu memenuhi kebutuhan konsumen yang sama.  
c. Menurut perspektif kelompok stratejik, pesaing yang relevan 
adalah organisasi yang ada di dalam kelompok stratejik organisasi 
kita. Kelompok stratejik sendiri adalah kumpulan perusahaan yang 
bersaing dalam sebuah industri yang mempunyai kesamaan strategi 
dan sumber daya. Dimensi stratejik untuk membedakan kelompok 
stratejik meliputi: kualitas, tingkat intregasi vertical, lingkup 
geografis, kedalaman lini produk, tingkat diversifikasi, 
pengeluaran litbang, pangsa pasar, keuntungan dan karakteristik 
produk. 
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Porter dalam David (2006:130) mengungkapkan bahwa hakikat 
persaingan suatu industri dapat dilihat sebagai kombinasi atas lima 
kekuatan:  
a. Persaingan antar perusahaan sejenis 
b. Kemungkinan masuknya pesaing baru  
c. Potensi pengembangan produk substitusi  
d. Kekuatan tawar-menawar penjual/pemasok 
e. Kekuatan tawar-menawar pembeli/konsumen 
2. Tingkat persaingan  
Agar dapat unggul dalam persaingan, setiap perusahaan harus dapat 
memahami tingkat persaingan yang tengah digeluti sehingga dapat 
menyusun strategi persainga yang tepat. Berdasarkan tingkat subtitusi 
produk, Kotler (1992:203) membedakan tingkat persaingan sebagai 
berikut: 
a. Persaingan Merk (Brand Compettion) 
Terjadi apabila suatu perusahaan menganggap para pesaingnya 
adalah perusahaan lain yang menawarkan produk dan jasa yang 
serupa pada pelanggan yang sama dengan harga sama. 
b. Persaingan Industri (Industri Compettion) 
Terjadi apabila suatu perusahaan menganggap para pesaingnya 
adalah semua perusahaan yang membuat produk atau kelas produk 
yang sama. 
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c. Persaingan Bentuk (Form Compettion) 
Apabila suatu perusahaan menganggap para pesaingnya adalah 
semua perusahaan yang memproduksi produk dan memberikan 
jasa yang sama. 
d. Persaingan Generik (Generic Compettion) 
Terjadi apabila suatu perusahaan menganggap para pesaingnnya 
adalah semua perusahaan yang bersaing untuk mendapatkan dollar 
konsumen yang sama. 
3. Posisi perusahaan dalam persaingan  
Porter (1996:81) mengatakan bahwa struktur industri mempengaruhi 
para peserta dalam persaingan. Sebagai out put dari suatu persaingan 
adalah posisi bersaing yang diperoleh oleh setiap pemain yang ada 
didalamnya, yaitu apakah posisi perubahan tersebut dominan, kuat, 
lemah, atau bahkan tidak memungkinkan untuk tetap bersaing. Kotler 
(1992:458) menyebutkan bahwa setiap perusahaan dalam persaingan 
akan menempati salah satu dari posisi bersaing sebagai berikut: 
a. Dominan (Dominant) 
Perusahaan ini mengontrol perilaku pesaing lain dan mempunyai 
pilihan yang luas atas pilihan strategis. 
b. Kuat (Strong) 
Perusahaan ini dapat mengambil tindakan independent tanpa 
membahayakan posisi jangka panjangnya dan dapat 
mempertahankan posisi jangka panjangnya tanpa memperhatikan 
tindakan-tindakan pesaingnya. 
23 
 
c. Unggul (Favorable) 
Perusahaan ini mempunyai kekuatan yang dapat dimanfaatkan dan 
peluang yang diatas rata-rata untuk memperbaiki posisinya. 
d. Dapat dipertahankan (Tenable) 
Perusahaan ini berkinerja pada suatu level kepuasan yang memadai 
untuk menjamin kesinambungan bisnis, tetapi keberadaan 
perusahaan itu dibiarkan saja oleh perusahaan yang dominan dan 
dia memiliki peluang dibawah rata-rata untuk memperbaiki 
posisinya. 
e. Lemah (Weak) 
Perusahaan ini memiliki kinerja yang tidak memuaskan tetapi ada 
peluang perbaikan. Perusahaan ini harus berubah atau keluar. 
f. Tidak dapat dipertahankan (nonviable) 
Perusahaan ini tidak memiliki kinerja yang memuaskan dan tidak 
ada peluang perbaikan. 
4. Strategi Bersaing 
Diperlukan suatu strategi sebagai alat untuk mencapai tujuan 
perusahaan utamanya strategi bersaing untuk memenangkan 
persaingan dan memperoleh keuntungan yang semaksimal mungkin 
sesuai dengan tujuan perusahaan tersebut. Menurut Hokisson 
(1997:113) strategi merupakan sejumlah tindakan yang terintregrasi 
dan terkoordinasi yang diambil untuk mengeksploitasi kompetensi inti 
serta memperoleh keunggulan bersaing. Perumusan strategi adalah 
pengembangan rencana jangka panjang untuk manajemen yang efektif 
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dari kesempatan dan ancaman lingkungan, dilihat dari kekuatan dan 
kelemahan perusahaan (Hunger dan Wheelen, 2006:12). Sedangkan 
strategi perusahaan sendiri merupakan rumusan perencanaan 
komprehensif tentang bagaimana perusahaan akan mencapai misi dan 
tujuannya. Strategi akan memaksimalkan keunggulan kompetitif dan 
meminimalkan keterbatasan persaingan (Hunger dan Wheelen, 
2006:14). 
Terdapat empat faktor penentu strategi yang berhasil (Grant, 1999:29), 
yaitu : 
a. Tujuan yang jelas. 
b. Pemahaman lingkungan eksternal  
c. Apresiasi terhadap kelemahan dan lingkungan eksternal  
d. Implementasi yang efektif 
Menurut Grant (1999:146) berpendapat bahwa keunggulan kompetitif 
adalah kapabilitas untuk melebihi pesaing atas apa yang diasumsikan 
sebagai sasaran utama dari kinerja suatu perusahaan. Keunggulan 
kompetitif, termasuk bagaimana mendapatkan dan 
mempertahankannya, merupakan konsep kunci dalam manajemen 
stratejik. Keunggulan kompetitif akan timbul dengan cara memiliki 
sesuatu yang tidak dimiliki oleh pesaing lain. Keunggulan kompetitif 
adalah strategi bersaing terhadap sesuatu yang dirancang untuk 
dieksploitasoi oleh suatu organisasi (Coulter, 2003:211). Selanjutnya 
bagaimana cara organisasi untuk mendapatkan keunggulan kompetitif 
yang  berkelanjutan merupakan inti dari strategi bersaing. Pilihan 
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strategi bersaing didasarkan pada keunggulan kompetitif yang dapat 
dikembangkan oleh organisasi. Bagaimana cara unit bisnis atau 
organisasi akan bersaing dalam suatu industri adalah pilihan dari 
strategi bersaing (Kuncoro, 2006:88). 
Keunggulan bersaing yang berkesinambungan terjadi pada saat 
perusahaan menerapkan sauatu strategi pencipta nilai dan perusahaan 
pesaing tidak secara berkesinambungan menerapkannya, serta saat 
perusahaan lain tidak mampu meniru keunggulan bersaing tersebut 
(Hoskisson, 1997:5). Kemudian Rangkuti (2006:6) mengemukakan 
bahwa keunggulan bersaing disebabkan oleh pilihan strategi yang 
dilakukan perusahaan untuk merebut peluang pasar. Menurut Hunger 
dan Wheelen (2006:245) strategi bersaing berfokus pada peningkatan 
posisi bersaing produk dan jasa perusahaan dalam industri atau segmen 
pasar tertentu yang dilayani perusahaan.  
Ada beberapa pilihan strategi bersaing yang dapat dipergunakan oleh 
perusahaan diantaranya adalah (Kuncoro, 2006:90): 
1. Strategi Bersaing Generik Versi Porter 
Pada pendekatan yang dikemukakan Porter, terdapat dua faktor 
yang diperhitungkan dalam menciptakan strategi bersaing yang 
tepat. Pertama, didasarkan pada keunggulan kompetitif organisasi. 
Menurut Porter, keunggulan kompetitif hanya akan diperoleh lewat 
salah satu dari dua sumber: bisa dari keunggulan menciptakan 
biaya yang rendah (cost leadership), atau dari kemampuan 
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organisasi untuk menjadi berbeda (diferentiation) dibandingkan 
pesaingnya. Faktor kedua dalam pendekatan ini adalah cakupan 
produk-pasar (competitive scope) dimana organisasi saling 
bersaing satu sama lain dalam pasar yang luas dan sempit. 
2. Strategi Diferensiasi Biaya Rendah Terintegrasi  
Berawal dari adanya dilema pemilihan strategi biaya rendah dan 
strategi diferensiasi, yaitu apakah suatu perusahaan tidak bisa 
melakukan kedua strategi tersebut secara bersama-sama dan adil. 
Beberapa peneliti menyarankan strategi diferensiasi dan biaya 
rendah terintregrasi. Caranya adalah dimana suatu perusahaan 
mengembangkan keunggulan kompetitif yang secara bersamaan 
mencapai biaya rendah dan diferensiasi pada tingkat yang tinggi.  
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Strategi Bersaing Mintzberg 
Henry Mintzberg telah mengembangkan alternatif tipe strategi 
strategi persaingan yang dirasakan lebih bagus dalam 
menggambarkan naiknya kompleksitas lingkungan persaingan. 
Terdapat enam strategi yang memungkinkan seperti tergambar 
dalam bagan berikut: 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar II.2 Merupakan Ilustrasi Strategi bersaing 
Strategi Bersaing Mintzberg (Kuncoro,2006:102) 
Diferensiasi melalui citra (image) pasar adalah strategi organisasi 
untuk menciptakan citra tertentu pada benak konsumen. 
Diferensiasi melalui kualitas merupakan strategi dimana organisasi 
berkompetisi dengan memberikan kualitas dan kinerja produk yang 
lebih tinggi pada harga yang bersaing. Diferensiasi melalui 
pendukung produk menekankan pada jasa pelayanan pelanggan 
yang disediakan oleh organisasi. Sedangkan strategi tidak 
terdeferensiasi menjelaskan situasi dimana organisasi tidak 
Diferensiasi 
Harga 
Citra Pasar 
Desain produk 
 Kualitas Produk 
Pendukung produk 
Tidak Diferensiasi 
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mempunyai dasar untuk diferensiasi atau ketika organisasi dengan 
sengaja menerapkan strategi yang ditirunya dari strategi organisasi 
lain.  
Strategi-strategi ini disebut generik karena perusahaan dengan jenis 
dan ukuran apapun bahkan orgnisasi non profit dapat 
menggunakannya (Hunger dan Wheelen,2006:245). 
D. Kerangka Pemikiran 
Berdasarkan visi dan misi yang dimiliki perusahaan agar bisa 
menetukan strategi bersaing yang tepat Batik Gres Tenan perlu 
mempelajari faktor internal dan eksternalyang dihadapi perusahaan 
dengan analisis SWOT. Apa saja yang menjadi kekuatan dan 
kelemahan, dan apa saja yang menjadi peluang dan ancaman. 
Langkah lebih lanjut yaitu melakukan analisis faktor-faktor internal 
eksternal perusahaan yang strategis dengan berdasar pada matriks 
SWOT. Pengamatan dan analisis atas lingkungan internal eksternal 
penting untuk mengetahui apakah perusahaan ini mempunyai 
keunggulan kompetitif dalam bersaing. 
Setelah itu, menentukan strategi apa yang tepat untuk diterapkan 
perusahaan berdasarkan teori analisis SWOT dan teori alternatif 
strategi yang telah dibahas. 
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Kerangka pemikiran yang dikembangkan adalah sebagai berikut: 
 
 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar II.3 
Kerangka Pemikiran dari pengembangan analisis SWOT yang akan diterapkan  
pada Batik Gres Tenan 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Perusahan Batik Gres Tenan 
Mengidentifikasi faktor internal 
dan eksternal dengan Analisis 
SWOT 
Mengukur faktor-faktor strategis 
perusahaan dengan Matriks SWOT 
Alternatif dan Rekomendasi 
strategi yang diperlukan  
30 
 
BAB III 
ANALISIS DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah dan Perkembangan Batik Gres Tenan  
Batik Gres Tenan berdiri pada tahun 1923, didirikan oleh Bapak Atmo 
Sarodjo. Dan kini sudah berjalan selama delapan generasi. Pada saat 
ini Batik Gres Tenan yang memasuki generasi ke delapan dijalankan 
oleh Bapak Sarjono Atmo Mardoyo. Bapak Sarjono Atmo Mardoyo 
kemudian mempercayakan Batik Gres Tenan tersebut kepada Arif 
Wicaksono selaku anak dari Bapak Sarjono. Meskipun secara 
kepemilikan belum diserahkan secara sepenuhnya tetapi kegiatan 
sehari-hari perusahaan menjadi tanggung jawab Arif Wicaksono. 
Dalam perkembangannya perusahaan ini dapat beroperasi secara 
optimal dengan adanya penambahan karyawan yang potensial serta 
adanya  struktur organisasi yang jelas sehingga pendelegasian dan 
wewenang dalam perusahaan bisa efektif. 
Dalam menjalankan kegiatan perusahaan tentunya perusahaan 
membutuhkan bahan baku kain yang berkualitas baik dan selalu 
konsisten, agar mutu dan kulitas dari kain batik yang akan dijual selalu 
dapat memuaskan para konsumen. Oleh karena itu Batik Gres Tenan 
selalu menjaga hubungan baik dengan para supplier.  
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Daerah pemasaran Batik Gres Tenan bukan hanya meliputi wilayah 
surakarta saja tetapi saluran distribusi nya juga ke wilayah jogja, 
jakarta dan surabaya. Tentunya saluran distribusi yang sudah menjalin 
kerjasama dengan Batik Gres Tenan. 
Strategi yang digunakan oleh Batik Gres Tenan dalam 
memperkenalkan produknya adalah melalui media promosi. Adapun 
media promosi yang digunakan oleh Batik Gres Tenan antara lain.  
a. Sales promotion 
Promosi yang dilakukan oleh Batik Gres Tenan dengan cara 
mengikuti pameran-pameran lokal yang digelar. Cara ini bertujuan 
untuk lebih mengenalkan produk-produk yang dimiliki oleh Batik 
Gres Tenan sehingga memberikan kesan lebih dekat dengan 
konsumen. Dan diharapkan memberikan tindakan nyata oleh para 
konsumen dengan membeli produk-produk yang dimiliki oleh 
Batik Gres Tenan. 
b. Melalui Media Sosial 
Tidak dapat dipungkiri di Era teknologi yang sangat berkembang 
ini peran sosial media sangat penting bagi perusahaan yang 
utamanya masih dalam status berkembang. Hal itu yang 
dimanfaatkan dengan baik oleh pemilik Batik Gres Tenan untuk 
mempromosikan dan lebih mengenalkan Batik Gres Tenan kepada 
masyarakat luas. Adapun media sosial yang digunakan berupa 
Facebook, Instagram, Blog dan media sosial lain.  
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c. Brosur 
Bentuk promosi lain yang digunakan yaitu dengan menyebar 
Brosur-brosur dengan tujuan yang sama yaitu memperkenalkan 
Batik Gres Tenan sehingga konsumen tau akan keberadaan dari 
produk-produk Batik Gres Tenan. Salah satu cara unik yang 
digunakan oleh Batik Gres tenan yaitu dengan menempelkan logo 
perusahaan di taksi-taksi seperti Kosti, Ratu, Mahkota. Cara ini 
dianggap efektif untuk menimbulkan rasa penasaran dibenak 
konsumen. 
2. Struktur Organisasi Perusahaan 
Struktur organisasi disusun untuk menggambarkan hubungan antara 
masing-masing kegiatan atau fungsi, serta adanya pembagian 
kekuasaan dan tanggung jawab.  Seperti pada umumnya perusahaan, 
Batik Gres Tenan juga mempunyai struktur organisasi. Dimana jabatan 
tertinggi dipenggang oleh pemilik selaku pengelola perusahaan 
langsung. Dengan adanya struktur organisasi yang jelas akan 
menggambarkan secara jelas mengenai pemisahan antara tugas, 
wewenang, dan kepada siapa pelaksanaan tugas itu dipertanggung 
jawabkan. 
Berikut merupakan gambaran secara garis besar dari Batik Gres 
Tenan: 
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Gambar III.1 
Struktur Organisasi Batik Gres Tenan 
a) Pemilik 
Adapun tugas dari pemilik adalah sebagai berikut : 
1. Mengawasi dan mengevaluasi kegiatan perusahaan secara keseluruhan  
2. Menetapakan tujuan, rencana, dan kebijakan umum perusahaan. 
b) Departemen keuangan 
Adapun tugas dan wewenang dari departemen keuangan 
1. Mengatur keluar masuk atau mutasi transaksi perbankan dan 
menyediakan dana kas kecil. 
2. Menghitung pembagian gaji. 
3. Membuat laporan kas dan bank secara harian. 
4. Menyimpan dokumen-dokumen yang berhubungan dengan keuangan  
(bukti-bukti kwitansi, cek, tabungan) dan surat-surat penting lainnya. 
5. Memberi tanggal jatuh tempo pembayaran. 
6. Mengawasi pembayaran hutang dan piutang perusahaan. 
PEMILIK 
DEP. KEUANGAN DEP. PRODUKSI 
DEP. SAMPEL DEP. CUTTING DEP. FINISHING 
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c) Departemen Produksi 
Adapun tugas dan wewenang departemen produksi 
1. Mempelajari style atau model yang telah disetujui oleh pembeli untuk 
menentukan proses produksi. 
2. Membuat instruksi kerja untuk masing-masing bagian. 
d) Departemen sampel 
Adapun tugas dan wewenang departemen sampel 
1. Membuat pola sesuai model dan ukuran seperti yang dikehendaki 
buyer. 
2. Membuat sampel produk. 
3. Membuat kalkulasi bahan dan harga produksi. 
4. Menentukan aksesoris yang diperlukan. 
5. Menentukan warna bahan penolong/pembantu yang sesuai dengan 
bahan dasar. 
e) Departemen cutting 
Adapun tugas dan wewenang departemen cutting 
1. Mencatat pemakaian standar bahan baku. 
2. Check maker, arah motif, dan kalkulasi pemakaian sesuai dengan 
standar. 
3. Menghitung jumlah order dan kalkulasi standar. 
f) Departemen finishing 
Adapun tugas dan wewenang departemen finishing 
1. Menerima barang atau produk jadi. 
2. Pemasangan logo perusahaan. 
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3. Mengklasifikasi menurut model dan ukuran. 
4. Melakukan pengepakan serta packing list sesuai alamat. 
5. Mengirim barang atau produk yang telah siap untuk dikirim. 
3. Aspek sumber daya manusia  
a. Jenis karyawan  
Salah satu bagian penting dari sebuah perusahaan adalah sumber 
daya manusia yang memiliki kualitas yang bagus dan mampu 
bekerja secara baik. Oleh karena itu sumber daya yang 
berpengalaman serta mampu menjaga profesionalitas sangat 
dibutuhkan oleh perusahaaan sebagai motor penggerak dari 
perusahaan. Sehingga perusahaan mampu bekerja secara efektif 
dan efisien. Sampai saat ini Batik Gres Tenan telah 
memperkerjakan 50 orang karyawan dengan tingkat pendidikan 
yang bervariasi mulai dari SMP, SMA, D3.  
Berdasarkan keterkaitan kerjanya Batik Gres Tenan membagi 
karyawannya menjadi 2 kelompok : 
1. Tenaga kerja Tetap 
Tenaga kerja tetap yaitu karyawan yang bekerja di bidang 
keuangan dan bagian produksi. Dimana mereka dipekerjakan 
sesuai dengan kebutuhan dan kriteria dari Batik Gres Tenan. 
2. Tenaga kerja tak Tetap 
Tenaga kerja tak tetap atau sering disebut tenaga kerja harian, 
dimana tenaga kerja ini dipekerjakan ketika Batik Gres Tenan 
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sedang melakukan promosi dengan mengikuti pameran maupun 
menyebarkan brosur ke pada para konsumen. 
3. Sistem pembagian jam kerja 
Jam kerja dari Batik Gres Tenan menganut sistem enam hari 
kerja, yaitu hari senin sampai dengan sabtu. Lama waktu kerja 
dalam sehari yaitu 7 jam.  
Dengan rincian : 
 Senin-Sabtu : 08.00-16.00 
 Istirahat   : 12.00-13.00 
b. Upah dan sistem penggajian 
Upah dan sistem penggajian merupakan balas jasa yang diberikan 
perusahaan terhadap karyawan. Sistem pengupahan yang dilakukan 
oleh Batik Gres Tenan yaitu berupa gaji bulanan, dimana besarnya 
gaji yang ditetapkan berdasarkan keahlian dan lama waktu 
karyawan bekerja. Upah yang diberikan kepada karyawan tetap 
bekisar antara Rp 1.500.000-Rp 2.500.000 perbulan. Sesuai dengan 
jobdesk yang dia miliki. 
4. Proses Produksi 
Dalam proses produksi Batik Gres Tenan yaitu berupa kain maupun 
baju batik itu sendiri tentunya membutuhkan ketelitian dalam setiap 
tahap pengerjaannya. Dengan menggunakan tenaga manusia yang 
profesional dan berpengalaman proses produksi dapat berjalan dengan 
baik dan selalu terkontrol.  
Secara lebih detail dijelaskan proses produksi batik sebagai berikut : 
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a. Meloyor (merebus) 
Bahan atau mori dimasukan dalam air mendidih untuk menghilangkan 
kanji asli dari pabrik, agar apabila diberi zat pewarna mudah meresap 
dan mudah merata. 
b. Nganji  
Bahan atau mori setelah direbus dimasukkan ke dalam larutan kanji, 
supaya lilinnya mudah lepas. 
c. Ngemplong  
Memukul-mukul dengan palu yang dibuat dari kayu dengan maksud 
agar permukaan bawahan atau mori halus supaya mudah dibatik. 
d. Ngecap atau mbatik 
Memberi motif pada bahan atau mori dengan lilin menurut motif yang 
dikehendaki. 
e. Nyolet  
Memberi warna sebagian pada motif bahan yang sudah dibatik. 
f. Nutup  
Menutup sebagian motif yang sudah dicolet dengan lilin agar warna-
warna tersebut tidak berubah. 
g. Ndasari  
Memberi warna dasar dengan obat indigasol, naptol, dan garam. 
h. Ngolorod I 
Menghilangkan lilin pada bagian bahan atau mori sesudah dibatik atau 
dicap, sesudah disolet dan sesudah diberi warna. 
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i. Ngliring/ngesik  
Menutup sebagian motif dasar kain dengan lilin agar tetap 
mendapatkan warna (warna dasar). 
j. Nyoga  
Setelah dirining (dikesik) bahan diberi warna soga (coklat) dengan 
soga obat (naptol dan garam) atau soga Jawa (tinggi, teger) 
k. Nglorod II 
Menghilangkan lilin. 
Proses produksi yang dilakukan perusahaan ini adalah sesuai dengan 
order pembuatan, yaitu : 
a. Memproduksi secara massal, hal ini dilakukan apabila permintaan 
dari batik yang sejenis banyak. 
b. Memproduksi secara pesanan, dalam hal ini pemesan atau buyer 
membawa motif yang diinginkan atau perusahaan memberi contoh 
motif 
c. Memproduksi secara terus menerus, hal ini dilakukan untuk 
mengenalkan produk-produk yang baru. 
 
5. Aspek pemasaran produk 
Daerah pemasaran dari Batik Gres Tenan sendiri meliputi solo, 
Jogjakarta, Jakarta, serta Surabaya. Dalam hal ini Batik Gres Tenan 
sudah mempunyai kerja sama dengan grosir-grosir yang terdapat di 
wilayah tersebut. Pemasaran memeganhg peran penting dalam sebuah 
usaha, hal ini bisa terjadi karena pemasaran merupakan ujung tombak 
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dari sebuah perusahaan. Batik Bres Tenan tentu berusaha sebaik 
mungkin dalam memberikan pelayanan terbaik kepada para 
konsumen, sehingga pelanggan merasa puas serta menjadi loyal 
terhadap perusahaan. 
B. Laporan Magang Kerja 
1. Pengertian Magang Kerja 
Program magang kerja adalah kegiatan intrakulikuler dan bersifat 
wajib bagi semua mahasiswa Program Diploma III Fakultas Ekonomi 
dan Bisnis Universitas Sebelas Maret Surakarta. Sehingga mahasiswa 
yang belum atau tidak menempuh magang kerja tidak bisa mengikuti 
ujian tugas akhir dan dinyatakan tidak lulus. 
Adapun tujuan dari pelaksanaan magang kerja ini yakni agar 
mahasiswa dapat mengamati permasalahan yang ada didunia kerja 
serta dapat memperoleh pengalaman secara langsung dilapangan 
tentang berbagai permasalahan yang dihadapi perusahaan tempat 
magang dan mahasiswa dapat melakukan adaptasi sebelum memasuki 
dunia kerja atau usaha yang sesungguhnya. 
2. Tujuan Magang Kerja 
a. Menyelaraskan antara pencapaian pembelajaran selama dibangku 
perkuliahan (teori) dengan dinamika pekerjaan (praktik di 
lapangan) di masyarakat. 
b. Memberdayakan mahasiswa dan meningkatkan wawasan pekerjaan 
melalui pengalaman kerja. 
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c. Melihat bagaimana mahasiswa dalam menghadapi dunia kerja 
yang nyata. 
d. Menciptakan mahasiswa yang terampil dan memiliki pengalaman 
kerja. 
3. Manfaat Magang kerja 
a. Bagi mahasiswa 
1. Memberikan ketrampilan dan pengalaman kerja yang nyata 
kepada mahasiswa 
2. Melihat secara langsung proses dunia kerja. 
b. Bagi perguruan tinggi 
1. Terjadinya hubungan yang baik dengan perusahaan yang 
ditempuh untuk tempat magang. 
2. Dapat mengetahui sejauh mana ilmu yang diserap oleh 
mahasiswa selama bangku perkuliahan. 
c. Bagi perusahaan 
1. Menjalin kerjasama dengan dunia pendidikan 
2. Dapat memperoleh referensi untuk kemajuan perusahaan. 
4. Kegiatan magang kerja 
a. Tempat dan waktu magang 
Perusahaan Batik Gres Tenan berlamat di Jl. Sidoluhur No. 154, Rt 
02 Rw 02 Laweyan-Surakarta, Kode Pos : 57148, telp : (0271) 
712186. 
Magang kerja dilaksanakan mulai 25 Januari 2016-25 Februari 
2016. 
41 
 
Waktu pelaksanaan magang sebagai berikutt : 
Senin-sabtu   : 08.00-14.30 WIB 
Selama mengikuti kegiatan magang, mahasiswa diwajibkan untuk 
mengikuti peraturan yang berlaku di Batik Gres Tenan. 
b. Kegiatan yang dilakukan selama magang  
1) Minggu Pertama 
Pada hari pertama magang, saya diajak untuk berkeliling Batik 
Gres Tenan untuk mengenalkan bagian-bagian dari Batik Gres 
Tenan. Pada minggu pertama ini saya ditempat kan di bagian 
produksi untuk melihat secara detail pada bagian produksi. 
2) Minggu Kedua 
Pada minggu kedua magang di Batik Gres Tenan saya ditempat kan 
dibagian showroom. Di minggu kedua ini kegiatan yang dilakukan 
yaitu mengamati penjualan, mengatur tata letak produk sesuai 
kategori, entry data, entry stock. 
3) Minggu ketiga 
Pada minggu ketiga magang, kegiatan yang dilakukan adalah 
membantu proses pemasaran. Dimana langsung datang ke para 
grosir yang biasa membeli Batik Gres Tenan. Disitu banyak 
pelajaran yang dapat diambil seperti berkomunikasi dengan para 
pelanggan, mengamati situasi pasar, mendengar keluhan dari para 
pelanggan. 
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4) Minggu keempat 
Pada minggu terakhir ini kegaiatan banyak dilakukan di 
Showroom. Kegiatan yang dilakukan antara lain membantu 
packing barang-barang yang akan dikirim ke luar kota, entry data. 
 
C. Analisis dan Pemahasan 
1. Analisis Lingkungan Internal dan Eksternal  
1.1 Analisis Lingkungan Internal  
a. Struktur Organisasi 
Dalam suatu perusahaan atau organisasi diperlukan adanya 
struktur organisasi untuk memudahkan membagi pekerjaan, 
megelompokkan dan mengkoordinasi pekerjaan agar dapat 
dilaksanakan sesuai dengan tujuan yang ingin dicapai 
perusahaan. Batik Gres Tenan merancang struktur organisasi 
sedemikian rupa dengan jabatan dan tugasnya masing-masing 
agar kegiatan operasional perusahaan berjalan dengan baik 
sesuai dengan tujuan yang ingi dicapai perusahaan. 
b. Sumber Daya Manusia  
Sumber daya manusia berkaitan langsung dengan fungsi 
organisasi yang mengarur berbagai topik seperti pelatihan 
kinerja, gaji karyawan, pengembangan perusahaan, perekrutan 
karyawan,dsb. 
 
 
43 
 
c. Lokasi  
Lokasi yang strategis memudahkan perusahaan dalam 
menjalankan kegiatan operasi yang berhubungan dengan dunia 
luar. Batik Gres Tenan memiliki lokasi yang terbilang cukup 
strategis karena berada di kampung Batik yang sudah 
diresmikan sebagai salah satu tempat penghasil sekaligus 
wisata batik. 
d. Fasilitas 
Fasilitas atau peralatan yang cukup menunjang keberhasilan 
perusahaan dalam menjalankan operasionalnya. System operasi 
akan berjalan dengan baik apabila perusahaan menyediakan 
fasilitas yang memadai. 
 
1.2 Analisis Lingkungan Eksternal  
Analisis faktor-faktor eksternal perusahaan perlu dilakukan dalam 
proses penyusunan strategi pemasaran. Identifikasi faktor eksternal 
merupakan langkah untuk mengetahui peluang dan ancaman yang 
harus dihadapi perusahaan. Berikut faktor-faktor eksternal yang 
berpengaruh terhadap Batik Gres Tenan: 
a. Faktor Ekonomi 
Kondisi perekonomian suatu daerah atau suatu Negara dapat 
mempengaruhi iklim berbisnis perusahaan Batik Gres Tenan 
dalam menganalisis perubahan kondisi ekonomi. 
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b. Faktor Politik 
Kebijakan dan faktor politik pemerintahan merupakan faktor 
yang penting yang harus diperhatikan oleh perusahaan. Salah 
satunya adalah peraturan pemerintah tentang perizinan 
mendirikan bangunan. 
c. Faktor Industri 
Lingkungan industri lebih mengarah pada aspek persaingan 
dimana perusahaan bisnis berada. Contohnya persaingan 
dengan perusahaan sejenis. Banyaknya perusahaan sejenis yang 
semakin maju dalam menjalankan usahanya. Hal itu tentu 
menjadi salah satu faktor yang harus diperhatikan perusahaan 
dalam menyusun strategi yang tepat. 
 
2 Analisis SWOT pada Batik Gres Tenan 
STRENGTH (Kekuatan) 
1) Berada pada lokasi yang strategis  
Batik Gres Tenan berada dilokasi yang strategis dimana berada di 
kampung batik laweyan yang sudah ditetapkan sebagai kampung 
wisata batik. Dalam hal ini memudahkan para konsumen apabila 
ingin mencari Batik Gres Tenan.  
2) Memiliki sumber daya manusia yang berkualitas dan berkompeten 
Tenaga kerja yang bekerja pada sebuah organisasi atau perusahaan 
harus menguasai pekerjaan yang menjadi tugas dan tanggung 
jawabnya. Untuk itu Batik Gres Tenan merekrut karyawan yang 
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memiliki keahlian dan berkompeten dalam bidangnya. Sehingga 
proses operasional perusahaan sehari-hari dapat berjalan dengan 
baik. 
3) Promosi yang dilakukan 
Promosi merupakan salah satu elemen penting dalam strategi 
pemasaran. Promosi perusahaan sering digunakan sebagai salah 
satu cara untuk meningkatkan permintaan atau penjualan barang 
dan jasa yang ditawarkan, sehingga dapat meningkatkan laba yang 
diperoleh. Selain itu, kegiatan promosi juga memberikan 
kemudahan dalam merencanakan strategi pemasaran selanjutnya 
karena biasanya kegiatan promosi dijadikan salah satu cara 
berkomunikasi langsung dengan calon konsumen. 
4) Konsumen yang terdiri dari grosir  
Selain masyarakat pada umumnya, Batik Gres Tenan juga 
mempunyai pelanggan yang melakukan pembelian dalam partai 
besar. Sehingga penjualan yang dihasilkan Batik Gres Tenan cukup 
stabil. 
5) Harga yang bersaing 
Produk-produk dari Batik Gres Tenan mempunyai harga yang 
terjangkau bagi seluruh kalangan masyarakat. Sehingga Batik Gres 
Tenan dapat menjangkau seluruh segmen masyarakat. 
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WEAKNESS (Kelemahan) 
1) Penataan layout showroom yang kurang menarik 
Penataan layout yang kurang menarik membuat para konsumen 
kurang tertarik untuk datang ke showroom Batik Gres Tenan. 
2) Kurangnya info produk 
Kebanyakan masyarakat masih belum mengerti tentang apa 
saja produk yang ditawarkan oleh Batik Gres Tenan. Serta 
mengetahui keberadaan Batik Gres Tenan diantara jajaran 
pemain pada bisnis industri batik. 
 
OPPORTUNITIES (Peluang) 
1) Memiliki jaringan bisnis yang luas  
Batik Gres Tenan memiliki jaringan bisnis yang luas karena 
pemasaran dari Batik Gres Tenan sendiri meliputi wilayah yang 
luas. Yaitu meliputi wilayah solo, Jogja, Surabaya, dan Jakarta. 
Sehingga memudahkan Batik Gres Tenan apabila ingin 
memperluas kerja sama dengan perusahaan lain. 
2) Ekspor 
Promosi yang dilakukan oleh Batik Gres Tenan memungkinkan 
adanya pembeli dari luar negri, sehingga memungkinkan 
adanya proses ekspor. 
 
 
 
47 
 
THREATS (Ancaman) 
1) Persaingan antara perusahaan sejenis  
Persaingan yang terjadi antara perusahaan yang memasuki 
industri yang sama dan memiliki pasar sasaran yang sama 
bagi Batik Gres Tenan dapat berpengaruh terhadap kinerja 
perusahaan.  
2) Pasar Bebas 
Dengan adanya kebijakan pasar bebas membuat semakin 
sulitnya memasukan Batik Gres Tenan ke dalam pasar. 
Karena semakin banyaknya persaingan baik dari dalam negeri 
maupun luar negeri yang berlomba-lomba menarik perhatian 
konsumen. 
 
Tabel III.1 
Analisis SWOT Batik Gres Tenan 
 
                 Internal  
 
Eksternal  
STRENGTHS (S) 
1. Berada pada lokasi 
yang strategis 
2. Memiliki SDM 
yang berkualitas 
dan berkompeten 
3. Promosi yang 
dilakukan 
4. Konsumen yang 
terdiri dari grosir 
 
WEAKNESSES (W) 
1. Layout 
Showrom 
kurang 
menarik 
2. Kurang iklan 
untuk info 
produk 
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5. Harga yang 
bersaing 
OPPORTUNITIES (O) 
1. Memiliki jaringan 
bisnis yang luas 
2. Ekspor  
STRATEGI SO 
1. Memberikan 
kualitas, desain 
dan motif  produk 
yang terbaik sesuai 
dengan standar 
perusahaan agar 
konsumen tetap 
loyal. 
(S2,S4,S5,O1,O2) 
2. Inovasi produk 
yang terus-
menerus. 
(S2,S5,O1,O2) 
 
STRATEGI WO 
1. Memperbaiki 
layout 
showroom agar 
tampak 
menarik bagi 
konsumen.(W1
,O1) 
2. Meningkatkan 
promosi 
produk agar 
masyarakat 
lebih 
mengetahui 
keberadaan 
produk-produk 
Batik Gres 
Tenan.(W2,O1
,O2) 
THREATS (T) 
1. Persaingan antar 
perusahaan 
sejenis 
2. Pasar bebas 
STRATEGI ST 
1. Kualitas produk 
yang baik dengan 
harga yang 
bersaing. 
(S2,S5,T1) 
STRATEGI WT 
-------- 
Sumber: Wawancara dengan pemilik Batik Gres Tenan 
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3. Hasil Analisis SWOT Terhadap Penetapan Strategi Batik Gres Tenan 
Berdasarkan hasil analisis SWOT terhadap Batik Gres Tenan, diproleh 
beberapa alternatif strategi yang dapat dilakukan perusahaan, antara lain 
strategi SO, strategi WO, strategi ST. Alternatif strategi tersebut dapat 
dilihat pada penjelasan berikut: 
Strategi SO (Strength-Opportunities) 
Strategi ini dilakukan berdasarkan atas pemanfaatan kekuatan untuk 
mendapatkan peluang sebesar-besarnya. Strategi ini berdasarkan jalan 
pikiran perusahaan dalam kemampuannya memanfaatkan peluang yang 
ada. Misalnya perusahaan mempunyai kekuatan dalam hal sumber daya 
manusia yang berkompeten dan memiliki peluang memperluas jaringan 
bisnis. 
Strategi ST (Strength-Threat) 
Strategi ini dilakukan dengan menggunakan kekuatan yang dimiliki untuk 
mengatasi ancama yang dihadapi. Strategi yang dapat dilakukan misalnya 
dengan meningkatkan kualitas produk dengan harga bersaing agar 
konsumen tetap memilih produk-produk dari Batik Gres Tenan mengingat 
persaingan perusahaan sejenis semakin ketat. 
Strategi WO (Weakness-Opportunities) 
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan 
cara memperbaiki kelemahan sehingga dapat meminimalkan kelemahan 
yang ada. Strategi ini dapat dilakukan dengan memperbaiki layout 
showroom agar para konsumen lebih tertarik untuk datang ke Batik Gres 
Tenan.     
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BAB IV 
PENUTUP 
A. Kesimpulan  
Berrdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan oleh penulis pada Batik 
Gres Tenan, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut: 
1. Kekuatan Batik Gres Tenan dalam pengembangan strategi bersaing 
adalah berada pada lokasi yang strategis, memiliki sumber daya 
manusia (SDM) yang berkualitas dan berkompeten, promosi yang 
dilakukan, konsumen yang terdiri dari grosir, dan memiliki harga yang 
bersaing. Sedangkan kelemahan yang dimiliki Batik Gres Tenan 
adalah Layout showroom yang kurang menarik dan kurangnya info 
produk. 
2. Peluang Batik Gres Tenan dalam pengembangan strategi bersaing 
adalah memiliki jaringan yang luas dan mempunyai kemungkinan 
Ekspor. Sedangkan ancaman Batik Gres Tenan sendiri adalah 
persaingan antara perusahaan sejenis dan pasar bebas.  
3. Berdasarkan hasil analisis SWOT diatas, Batik Gres Tenan dapat 
menggunakan keuntungan yang ada agar perusahaan semakin maju dn 
unggul dibandingkan perusahaan sejenis lainnya. Adapun yang perlu 
dilakukan adalah meningkatkan kualitas sumber daya manusia, 
memberikan inovasi  serta harga yang bersaing agar konsumen tetap 
loyal terhadap produk-produk Batik Gres Tenan, melakukan promosi 
yang lebih gencar lagi agar masyarakat umum lebih mengetahui 
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keberadaan dari Batik Gres Tenan serta memperbaiki layout showroom 
agar membuat konsumen lebih tertarik dan nyaman. 
B. Saran 
Berdasarkan kesimpulan diatas, maka penulis dapat memberikan saran 
sebagai berikut: 
1. Batik Gres Tenan perlu memperhatikan faktor-faktor internal 
Perusahaan yaitu Sumber daya manusia yang sangat berkompeten 
dalam bidangnya serta lokasi yang strategis dan eksternal yang 
mempengaruhi perusahaan berupa faktor ekonomi, faktor politik, serta 
faktor industri  mengingat banyaknya perusahaan yang sejenis. 
2. Lebih mengoptimalkan pemanfaatan kekuatan yang telah dimiliki oleh 
Batik Gres Tenan berupa lokasi yang strategis, memiliki sumber daya 
manusai yang berkualitas dan berkompeten, promosi yang gencar, 
konsumen yang terdiri dari grosir serta harga yang bersaing  dan 
mampu memanfaatkan peluang yang dimiliki melalui jaringan bisnis 
yang luas dan diharapkan mampu melakukan Ekspor sehingga 
meminimalkan bahkan menghilangkan kelemahan yang ada berupa 
penataan layout yang kurang menarik serta kurangnya info produk dan 
ancaman yang sangat besar dari persaingan antarea perusahaan sejenis 
dan pasar bebas. 
3. Batik Gres Tenan hendaknya selalu mempertahankan kualitas sumber 
daya manusia, memberikan kualitas produk yang terbaik, melakukan 
promosi gencar agar semua lapisan masyarakat mengetahui keberadan 
Batik Gres Tenan. 
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